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Abstract  

lntl’Oductionofagroupexercisepl■Ogram（GEP）inafitnessclubisprospel・OuSaSaneWmOdelof  

PrOgrammarketingforseveralyears．   

Programaredesigned（Oinviteandholdmembership（PrOmOtefixingofaparticipantanda  

CuStOmer）byofferingvariousandsimpIeprogl’anlSfol－aSma11numberofmember．  

Thepurposeofthisstudywastoinvestlgatetheinfluenceofi11trOductionofGEPonclub  
I¶aIlagement．  

Themainresultswereasfo1lows．   

（1）Itwassupposedthatincl－eaSingoftheGEPto【alnumberlTleanSincreasingofaparticipating  

OPpOrtunlty，andrealizesmoreac【iveparticlpation・However，itisnotcontributingtoacqulSitionof  

anewmembership．   
（2）Increaseofthenumberofprogl－am－itemsleadstoexpansionofaGEPparticipanttotal．  

However，ithasnotledtoparticlpationinseveralGEP．   

（3）A石tnessclubincreasingIesstl－an30minLtteSGEPisremarkilbleparticipa【ioninGEP．   

（4）IntroductionofGEPwasllOtCOntributetocontroloftherateofwithdrawalfromthe  
membershipandanincreaseinaclubmembertotal．   

Keywords：Clubm之Inagel一一ent，ParticIParlt，Customer，Rateofp乙IrticIpation，Degreeoffixing  

問題の所在及び研究目的   

口本におけるフィットネスクラブ（以下「クラ  

ブ」とする）業界はバブル経済の崩壊後、個人消  

費が低迷する中、予想を超える入会者の減少を  

経験してきた。ほとんどのクラブはコスト削減  

に取り組むとともに入会者獲得の営業とプロ  

モーションを強化した。最も典型的なプロモー   

ションは入会金の割引であったが、それは退会率  

の上昇をもたらし、次の段階には退会率抑制のた  

めの新たな対応策を迫られることとなった。具体  

的にはサービス（商品）提供プロセスを簡略化し  

低会費の基本料金で提供する新たなブランドの構  

築（例えば（株）ピープル（規コナミスポーツ（株）  

の「セレ」ブランド）などによるクラブ（事業所）  
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自体の差別化や、時間軸・空間軸で制限を持たせ  

る低会費の会員制度導入によるサービス（商．品）  

ターゲットの明確化と施設稼働率の改善といった  

戦略が展開されてきた＝。またサービス（商品）  

そのものの内容については、比較的少人数を対象  

とし、短時間の中に明確に設定されたテーマを持  

つプログラム（例えば（株）ティツプネスの  

「ショートプログラム」）を多数設定することで、  

施設稼働率のみならず集客率をも向上させようと  

いう試みが始められた（り。このように、短時間化・  

多様化・単純化されたエクササイズプログラム  

は、後にグループエクササイズプログラム（以下  

「GEP」とする）として多くのクラブで採川され、  

GEPによる集客や会員定着の促進が期待されると  

ころとなっている。   

ところで体育・スポーツ経営学において艮間ク  

ラブに関する研究は1980年代に始まり、以来多  

くの研究成果が蓄積されている。それら全て網羅  

することはできないものの、諸研究はその当時の  

社会経済的な動向の中で特徴的に課題が扱われて  

きている。例えば、80年代から90年代ではクラ  

ブの開業ラッシュの巾でフィットネス市場をどの  

様に商圏化するかといったマーケテイング戦略的  

な研究が盛んに行われたし（13）（27）、バブル期後は  

個人消費が低迷する中でクラブ業界の重要課題と  

なった会員獲得や退会防止策に関する満足度研究  

が注目を浴びてきたと一臥われる（10）（‖）（12）り5）（l柚7）  

（】8）（26）それらの研究は主にクラブの市場となる  

消費者の意識や行動を問題としているものであ  

り、経営体としてのクラブ自体の研究は十分なさ  

れてきてはいない。例えばフィットネスクラブの  

経常資源であり商品となるインストラクタ一に関  

する研究でさえも極めて少ない匝）（7）（Ⅰ9）（25）り特に、  

フィットネスクラブの商品であるプログラム自体  

の研究は「プログラム・サービス」の研究方法が  

十分確立されていないこともあって、皆無といっ  

てよい。しかしながら、先に見たようにクラブ経  

営の現場ではプログラム開発は極めて重安な課題  

と認識されており、実」祭に差別化戦略のコアとし  

て多様なプログラムが導入されてきている。   

一方、プログラムマーケテイングはアメリカに  

おけるクラブ業界のトレンドとなっている＝米業  

界では、プログラムマーケテイングは、クラブに  

あまり閲′L、を示さない顧客層Ⅰ叫ナに、特定ニーズ  

に絞り切った魅力的なプログラムを訴求・提供し、  

クラブの価値を認知してもらうとともに入会につ  

なげようとする手法として注目されている（20）。   

クラブ入会の障害にはいくつかの要閃が考え  

られる。例えば、ジョン・カーシュは、消費者が  

フィットネスに対して感じている不安を、（∋「自  

分が撫知のように感じてしまうのではないか」、  

（∋「孤独感を感じてしまうのではないか」、（∋「通  

勤者痴のように見えてしまうのではないか」、（彰  

「自分の体型に自信がない」、（む「無理やり入会さ  

せられるのではないか」という5つの不安をあげ  

ている（5）。また、クリスティン・ブルックスは（∋  

「アクティビティ・フィット（：クラブのエクサ  

サイズのタイプに安心でいない）」、（∋「セルフ・  

フィット（：自分たちのようなスキルレベル、身  

体的条件、知識ではクラブで快適にできないと  

いう思い込み）」、（参「典型的なエクササイズ（：  

クラブの典型的なエクササイズのタイプは、あ  

らゆる人ができるものではないという見方）」、  

④「典型的な参加者（：典型的な会員というのは  

比較的若くて運動能力が高い）」、（9「ボディコン  

フォート（：自分自身の体型への不満度が高い）」、  

（む「ボディアプリヘンション（：自分自身の体型  

や体格について不安である）」、という入会の障害  

となり得る6つの不安感を指摘している（2t）。   

これらの要因ほ運動着（消費者）の個人的な心  

理的要因が主なものとなっているが、アクティ  

ビティ・フィット、セルフ・フィット、典型的な  

エクササイズはクラブ側が提供するプログラム  

の内容に起因するものである。したがってこれ  

らプログラムの内容を運動者のニーズや個人的  

特性に応じたものに改変することによって会員  

の獲得・維持が可能となるという。フィットネス  

クラブにおいては特定のプログラムに接近行動  

をとる人は会員として残りやすい傾向にあると  

いわれ、この業界においては大衆層にに多様な  

接近行動の選択肢を準備するプログラム志向の  

クラブ経営は業界の課題を解決のためにも、見  

込みある解決策であるといわれている（22）。   

プログラムマーケテイングはこれまでのクラ  

ブ業界においてはごく普通に行われてきた活動  

である。クラブ経営では運動者の多様な日的に  

応え、会員の満足のいく指導をし、会員を定着さ  

せていくために、それなりの商品が必要となり、  

その核となるものにプログラムが位置する（23）と  

いう認識は一般的なものであり、スポーツ消費   
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集団を対象として、設定された内容（テーマ）に  

基づき提供されるグループ仙ナのサービスプログ  

ラム」と定義し、ここ数年クラブ業界が導入して  

きたGEPの実態を確認するとともに、クラブ程営  

にとっての機餞を検討した とりわけGEPの導入  

状況を量的に把握し、それらが会員のプログラム  

ヤクラブへの接近行動（集客）にもたらす影響ヤ  

クラブ経常へもたらす影響（定着）を検討するこ  

とを目的とした。  

研究方法  

1．因果仮説と分析視点   

GEPはクラブ経営にとって大きな効果が期待さ  

れるソフトとして導入されてきているものの、そ  

の実態は明らかにされていないし、その効果自体  

も検討されているわけではない、。本研究の関心は  

GEPの導入・展開を量的に把握（活性化度）し、  

それらが会員の集客や定着にもたらす効果を捉え  

るところにある。これらの分析の枠組みを図1に  

示した。   

本研究の分析枠組みでは2つの因果関係が想定  

されている（，すなわち、（DクラブがGEPの展開を  

量「郁こ拡大すれば（原閃）、会員の集客が高まる  

（結果）、②GEPを吸引要素として会員の集客が高  

まれば（原因）、会員の定着につながる（結果）と  

いうものである。特に（∋の関係においてはGEPの  

量的指標を中心としたGEPの展開に関わる変数  

ほクラブ側の経営条件として位置づけられ、これ  

に対する経常成績を会員行動に関わる3つの「集  

客」レベルで捉えている。すなわちGEPそのもの  

への参加の高まり（図中「集客①」）、GEPが活性  

化することによる来館者の増加（国中「集客  

（参」）、GEPの活性化によりクラブのサービスが向  

上することに伴うクラブ日体の集客向上（＝新規  

入会者の増加、図中「集客（卦」）の3レベルであ  

る。但し「集客（彰」の新規入会者に関わる集客向  

上については、入会を決定づける要因にはクラブ  

側・顧客側双方の複雑な要因の連鎖が予測される  

ため、GEPの直〕妾的な効果との因果関係を説明す  

ることは困難であると判断し、入会率・退会率と  

の関係から算出される年間増加率として会員定着  

との関連を推測する一要因にとどめることにし  

た。   

者のニーズの多様化とクラブでの経験が豊かに  

なった現在では、つねにフィットネスプログラム  

のマーケテイングとイノベーションが必要となっ  

ている（8）。   

以上のことからクラブ経営におけるGEPの意  

味をまとめると、GEPは、クラブが競争他社との  

差別化を図り、クラブアイデンティティを確立し  

ていくために、会員の楽しさ体験や運動生活をプ  

ロデュースできるプログラムを開発し、スポーツ  

クラブ事業の新展開の誘因ともなり得る「集団種  

目プログラム」（14）を提供していくという、クラブ  

経営の重要な戦略となっていることが指摘でき  

る。また、その導入は新たな顧客層に受け入れら  

れれると同時に、一方で従来の顧客層にも新たな  

クラブの利用法を提示し満足度を高めるようにな  

る（2）というり   

そのようなGEPの動向として、簡単に誰でもで  

きるようにプログラムが「単純化」してきている  

こと、顧客層の加齢に伴うニーズの変化に対応す  

るようプログラムの「多様化」が進んでいるこ  

と、初心者が参加し易いとともに在籍期間が長い  

会員にとっても新たなプログラムに挑戦すること  

ができるようプログラム時間の「短縮化」がみら  

れること、などの特徴があげられる（3）。   

このようにGEPが単純化・多様化・短縮化する  

ことによって、クラブはより広い顧客ニーズに応  

えられるようになるとともに、施設効率を高め、  

さらにはスタッフの生産性も向上させている。す  

なわちプログラム時㈹が短縮化することで限られ  

た施設の中で多様なGEPが数多く提供すること  

ができるし、顧客満足度や集客効果の向上につな  

がる。そしてプログラムの単純化と短縮化は、ア  

ルバイトスタッフに内部研修を施すことによって  

対応できるようになり、フリーのインストラク  

ターの原価より約半分という低コストでGEPの  

運営が可能となる（4）という。しかしながらGEPに  

関する研究はほとんどなされておらず、その実態  

や有効性は明らかになっていない。さらにクラブ  

業界全体でみると、クラブが抱えている経営課題  

としてその深刻さは「新人会員の減少」、「退会者  

の増加」、「法人会員の退会」、「会員ニーズの多様  

化への対応」という順になっており（24）、GEP導入  

は必ずしも期待通りの成果を上げているようには  

思えない一。   

そこで本研究では、GEPを「比較的少人数の  
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G巨P展開の王的指標  t．！tj  てご  

（実質的参加）  

rクラブ来場者数j  

rQ亡P総■J 本／丑  
集客  GEP総時間と  

レフスン時間別本数の増減  

G〔P参加  
rG【P蓼加舌総数j  

r一人あたり参加本数j  ：∴   ●▲，  

「－レ・、スンあたり●加書書  「年間増加辛j ％  
定着  

図l．分析の枠組み  

2．指標の操作化と分析方法   

各クラブのGEPに関するデータの蓄積方法に  

ほ企業間で差異があり、また季節によりスケ  

ジュールが変動していることと予想されるため、  

「通常期のⅠ週間単位の平均的データ」として週  

あたりの数倍として測定することとした。その上  

で各クラブにおけるGEP展開の量的指標として  

「過あたりGEP絵本数」、「種トl数」を設定した。  

「種目数」については、「スタジオ（アリーナ）」、  

「プール」、「ジム・その他」という3つの施設ア  

イテム別にそれぞれ順に7種類、7種類、り種類、  

合計23種類の内容を設定している。また関連的  

な指標として、経営条件整備への取り組みに関わ  

る変数である、「GEP総時間の増減」、「レッスン  

時間別本数の増減」、さらに「GEP編成時の臥－、！丈」、  

「GEP実績評価の際の観点」の傾向や実態も明ら  

かにしようとした。分析枠組みで示した「集客  

（D」に関しては各種Ilへの参加者のデータから  

「GEP総参加者数」、「一人あたりGEP参加本数」、  

「GEP→レッスンあたり参加者数」を算出するこ  

ととし、「集客（∋」に関しては「週あたり来揚者  

数」を、会員の定着に関しては、「年間退会率」、  

「会員増加率」をそれぞれ設定しその影響を検討  

することとした 

各指標の具体的な算出方法は以下の通りであ  

る。   

＊GEP総数（本／週）＝各種類の過あたり本数  

の合計値   

＊種11数（種／週）＝回答された種類数の合計   

＊過あたり来場者数（人／過）＝実数で得た回   

答をそのまま使用   

＊週あたりGEP参加者総数（人／過）＝各種類   

の平均参加人数×本数の総和   

＊来場者一人あたりGEP参加本数（本／人／週）   

＝GEP参加者総数／来場者数   

＊GEP一レッスンあたり参加者数（人／本）＝   

（各種類の平均参加人数×本数の総和）／絵   

本数   

＊ノ＝甘退会率（％）＝年刷退会者数／年間クラ   

ブ会員在籍者数／12   

＊年間増加率（％）＝（年間入会者数一年間退   

会者数）／年間在籍者数  

3．調査の方法   

以上のような分析視点に基づき、本研究のため  

に構成された質l甘紙を用い調査を実施した。調査  

対象は「全国フィットネスクラブ名鑑2001」（月  

刊フィットネスジャーナル編集部編）に掲載され  

ている全国1，76（）箇所の事業所とし、2002年4月  

～5日に郵送法により調査を実施、238部の回答  

を得た（回収率13．5％）。表1には、対象事業所の  

プロフィールを示しているが、238部の回収のう  

ち、本研究ではGEPを展開する際の最も基礎的な  

経営資源である施設アイテムの事業所間格差を考   



民間フィットネスクラブにおけるグループエクササイズプログラム導入の影響に関する研究   61  

癒し、プール・スタジオ・ジムを兼ね備えた「総  

合フィットネスクラブ」のみを分析の対象とし  

た。したがって分析の対象となったサンプル数は  

207（回収サンプルの87．0％）であった。  

表1，調査対象事業所のプロフィール（N＝207）  

結果と考察  

1．GEPl週間の平均的データ   

表2には、調査対象事業所のGEPに関する1週  

間あたりのデータを示した。回答事業所数をみる  

と「スタジオ（アリーナ」全般及び、「プール」の  

「スキル系」、「アクアビクス」、「水中歩行」といっ  

た種類において多くの事業所でGEPを展開して  

いることがわかる。「ジム・その他」については内  

容は多岐にわたるものの回答事業所数ほそれほど  

多くないt〕  

1週間の絵本数では、回答事業所数の差は考慮  

する必要があるが「スタジオ（アリーナ）」におけ  

る「エアロビクス」、「コンディショニング」、「プー  

ル」における「スキル系」、「ジム・その他」にお  

ける「オリエンテーション系」、「リラクゼーショ  

ン系」、「その他」等が平均情で週あたり10本以上  

の数値を示しているこ  

1レッスンあたりの参加者数ではいずれも平均  

値で20人以下の数値を示しており「少人数のグ  

ループを対象とした商品」というコンセプトに即  

した実態が明らかになった′施設の規模にも関係  

するが、「スタジオ（アリーナ）」、「プール」では  

平均で10～20人、「ジム・その他」については若  

干少なめのIO人前後のグループでの実施が平均  

的なようである。  

2．各指標の実態（統計量）   

本研究では、GEP展開の量的把握及びGEPの有  

効性を確認するための集客・会員定着を測定する  

指標を定めているが、それらの実態として各指標  

の統計量を示したものが表3である。   

前出の表2で示したGEPl週間の平均的データ  

では各施設アイテム毎に計23種類の内容別に本  

数、平均参加者数をまとめたが、GEP展開の量的  

指標として、これらを合計した値を算出した 

GEP総数（本／週）は内容にかかわらず、展開し  

ている全てのGEPの1週間あたりの絵本数であ  

り、その平均倍は117．2本／週であった、つ一方設  

定した23種類のGEPのうち何種類に回答されて  

いるか（＝実施しているか）ということからGEP  

種El数（桂／週）を算出した。平均値は10．2種／  

週であるが、更に対象や運動強度、技術レベルな  

どの設定まで考慮すると非常に多岐にわたるテー  

マやコンセプトでGEPを設定・展開されているこ  

とがうかがえる．また、これらの実態に関しては   

開設年   ～1974  2，9   6  

2．9   6  

紺～糾年  2．9  6 

85～89年  25．4  52  

90～94年  42．4  87  

95～99年  1ほ．0  37  
2000生 ～  54 11  

100．0 205 N．A．＝2  

立地特性 郊外ロート■サ什塾証  
居住地型  35．4  69  
埠市トミナル型  

100＿0195 N．A＝12  

施設アイテムPGS＋α  m 98  
PGS         527 1n9  

100．0 207 NA＝0  

店舗面積  一－500坪未満   15．8 31  
～1㈹坪未満  58」2114  

ク6n  51  

100．0196 N．A．＝11  

年間売上高 ～1億円未満  8．115  
－3億円未満   47．6 88  
・・一5億円未満   28，1 52  
～10億円未満 13．0 24  
10億円以上  3ク  6  
合計  100．0185 NA＝22  

前年度収支 赤字  20．6 40  
ンス  24．7  48  

546 1n6  

100．0194 NA＝13  

クラブ会員数～10∞人夫清心  
～2000人夫茄  31．2  63  
～皿人夫満  24．8 50  
～4000人夫薦 13．4  27  

4000人以上  104 ク1  

100．0 202 N．A＝5  

週あたり  ～1000人未満  29．5 56  
来場者数  ′〉2000人未満  23．7 45  

～3000人夫三高  20＿0  38  
～4000人夫慈 12．1 23  
4000人以上  147 ，R  

1∞．0190 NA＝17  

4．糸充計処理   

本研究で想定される因果関係の分析には単回帰  

分析を採用し回帰係数、決定係数、F値を示した。  

また、平均値の差の検定は、各クラブ間の格差が  

大きく等分散性に疑問があるためノンパラメト  

リック検定（KruskalWallisのx2倍）により実施  

した。いずれの検定においても危険率5％未満を  

有意とした「  



藤井和彦・柳沢和雄・八代勉・浪越一書  62   

表2．GEPに関するⅠ週間あたりのデータ  

GEP総数（本／週）  

スタジオ  エアロビクス  31．9 18．0 202  20．5  8．3 184  

（アリーナ）碍闘技  6、C  64 
コンディショニと竺叫152  
オリエンタル  説2 ＋2，7＋＋130＋＋20・7＋＋9・5＋‖6  

リラクゼーション  6．1 4．5 165 14．2  6．5 149  

ダンス  a2＋＋5．1 ＋174＋＋16．7＋＋6．9＋156  

その他  6．4  6．0  96  12．7  8．9  82  

プール  スキル系（4泳法）叫162  
アクアビクス  8．5  6．2 198 19．8 11．3 178  

水中格闘技  2．1 1．5  32 17．9  5．4  31  

コンディショニング   3．9  3．3  85 13．7  7．3  77  
リラクゼーション  
水中歩行  
その他  

ジム・その他オリエンテーション系  

3．9  4．9  52 12．7  6．9  42  

4．3  3．4 148  14．3  7．2 130  5・了や83  
19，0 13．9  42   3，8  4．0  35  

カーディオ系 小型  

レジスタンス系 ル1蔓  
格闘技系  2．7  2．7   6 10．2  3．3   4  

エアロビクス系  5．8  6．1  6  14．6  7．3   4  

コンディショニング系  8．112．4  25  8．9  4．8  21  
リラクゼーション系叫15  
レクリエーション系叫9  
その他 54β 51・5  53  6・5 3・3 48  

表3．各指標の統計量  

【GEP展開の量的指標】   

GEP総数（本／週）   

GEP種目数（種／過）  

【GEPの集客に関する指標】   

来場者数（人／週）   

GEP参加者数（人／週）   
来場者一人あたりGEP参加本数（本／人／週）   
GEP－レッスンあたり参加者数（人／本）  

【会員定着に関する指標】   
月間退会率（％）   

年間増加率（％）  

117．22   77．72 204  

10．24   3．29 204  

2  359  

3  19  

M
 

－
 
 
 

．
 
 
 

l
 

53 8750   

7 6469  

0．07  6．23  

2．88 30．16  

nln maX  

220了．81  

1853．94   

1．50   

14．69  

Mean  

4．00   1．69 195 4．15   0．06 10．99  

－0．25  10．64 194 0．00 －33．81 36．59  

が平均4．00％、会員の「年間増加率」は平均一0．25  

％と微減の傾向を示した。いずれも事業所間の格  

差が大きいことば考慮する必要があろう。  

3．G巨Pの集客効果   

表4ではGEP総数と来場・GEP参加各指標の相  

関関係を検討した。GEPの本数は、GEP参加者数、  

来場者一人あたりの参加本数、一レッスンあたり  

の参加者数各々と統計的に有意な正の相関関係を  

示した。GEPが本数増という形で量的に拡大すれ  

ば、GEPへの参加者総数も増加するだけでなく、  

一人あたりの参加1本数、一レッスンあたりの参加  

者数と共に増加、つまりGEP全体の集客力が高ま  

り活性化していることが確認された。しかし、来   

事業所間の格差が大きいことが予想される。それ  

らの分布を確認するために標準偏差（SD）巾央値  

（mdn）、最小値（miIl）、最大価（nl；lX）を示して  

いるが、実際そのレンジや散らばりが大きいこと  

は考慮する必要がある。   

集客ヤ会員定着に関わる指標では、まず1週間  

あたりの「来場者数（人／週）」は平均で2207．8  

人、「GEP総参加者数（人／週）」は平均で1853．9  

人、「来場者一人あたりGEP参加本数（本／人／  

過）」は平均で1．5本（※この指標については「GEP  

総参加者数／来場者数」で算出しているが欠損値  

があることに注意）、「GEP一レッスンあたり参加  

者数（人／本）」は平均で14．7であった、、   

会員定着に関する指標では「月間退会率（％）」  
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場者放との有意な相関は認められていない。GEP  

絵本数の増大は集客機会の増大を意味することか  

ら、GEP参加層のより活発な参加Ⅰを実現させ一人  

あたりの参加本数を高める、結果的にGEP参加者  

総数を高めているという関係性を示すものと解釈  

できるが、新たな参加層の創出・対応という意味  

での来場者の増加には至っていないものと是lわれ  

る）   

表5ではGEP種口数と来場・GEP参加各指標の  

相関関係を検討した。GEP種目数は、GEP参加者  

数、一レッスンあたりの参加者数と有意な正の利  

関を示し、総数と同様にGEPへの集客に貢献して  

いることが確認された。また、GEP種目数の増加  

は来場者数との閃でも統計的に有意な正の相関を  

示し、これはGEP総数にはみられなかった傾向で  

ある。つまり、GEPが種類の増加という形で量的  

に拡大することは、より多くの顧客ニーズに対す  

る商品が設定・展開されていることを意味し、よ  

り多くのGEP参力11層を創出することにつながっ  

ていると解釈することが可能であろう。この一方  

でGEP種H数と、一人あたりの参加本数との相聞  

は（GEP総数との間では相関関係が認められてい  

たが、）認められず、幅広い商品の設定・展開は、  

それに対応するニーズを持つ層の取り込みにはつ  

ながるが、商品テーマ（種F＝を超えた活発な参  

加者を促すには至っていないものと思われる。  

4．GEPのレッスン時間と集客   

GEPの持つ集客力をさらに詳細に捉えるため  

に、各GEPのレッスン時間との関係から比較分析  

を行った（、表6は、「GEPの週あたりの総時間数」、  

「15分以内のGEPの本数」、「30以内のGEPの本  

数」それぞれについて、3年前との比較から増減  

傾向をまとめたものである。GEPの総時間数は  

24．8％の事業所が「とても増加した（＝増加群）」、  

38．2％の事業所が「やや増加した（＝微増群）」と  

回答しており全体的な増加傾向は強かった。「変  

わらない」或いは、「やや減少した」、「かなり減  

少した」と回答した割合（＝不変・減少群）は37．0  

％に留まっていた。レッスン時間別にみると「15  

分以内」、「30分以内」共に増加傾向は強いが、中  

でも「30分以内」のレッスンでその傾向は顕著で  

表4．GEP総数と各集客指標の相関 （単回帰分析）  

標準回帰係数 決定係数 ‘淋  
N  F値  

019 189   3．70 ∩．S．  

792  …31＊＊＊  
357  m  9424 ＊＊＊  

042  m   7・37 ＊＊  

＊＊＊pく．001＊＊pく．01  

」 ＿  
旦旦9  

逼旦三  

．204  

来場者数（人／週） 
G∈P参加者数（人／週） 
来場者一人あたりGEP参加本数（本／人／遇）  

GEP一レッスンあたり参加者数（人／本）  

表5．GEP種目数と各集客指標の相関 （単回帰分析）  

標準係数決数 
N F値  

来場者数（人／遇〉 

GEP参加者数（人／週） 
来場者一人あたりGEP参加本数（本／人／遇）  

GEP－レッスンあたり参加者数（人／本）  

票
一
票
 
 

143 189  31．32 ＊＊＊  

183  …42 ＊＊＊  
001 172   0．10 n．s，  

043  m   755 ＊＊  

＊＊＊pく．001＊＊pく＿01  

表6．GEP総時間と時間別GEP本数の増減  

の   の   30  

GEP鮫Ⅰ持闇  GEP本数  GEP太教  

27．6  35   35．5  61  

26．0叫73  

465  59   221  38  
100．0 127  100．0 172  

増加群  24．8  41  
微増加群  m 63  
不変t減少群  370  61  

合計  100．0 165   



藤井和彦・柳沢和雄・八代勉・浪越一書  64   

あった。GTEP総時間の増加とレッスン時間のス  

リム化を裏付ける一つの資料が示されたといえ  

る。   

表7～9ではこれら増減群別に、GEPの集客に  

関する各指標の平均佃を比較することにより、  

GEP総時間の増大や短時間のレッスンの増加が集  

客に及ぼす影響を捉えようとした。   

表7はGEP総時間の増減群別の比較である。来  

場者数に閲しては、GEP総時間が「増加していな  

い」群ほど多い傾向であった。会員規模総数等の  

影響を多少受けているものの統計的に有意な差に  

は至っていない。これに対して、GEP参加Ⅰ者数、  

来場者一入あたり参加「本数は、GEP総時間が増加  

傾向にある群ほど高い平均値を示し、GEPを時間  

的に増加させることが集客につながっているとい  

う関係性が示された。   

表8では「Ⅰ5分以内」のGEP本数増減群別の  

結果を示しているが、各群間の比較において来場  

者数とGEP参加者数の大小は逆転傾向を示した。  

すなわち15分以内の短時間GEPの本数を増加さ  

せている事業所では、1週間の来場者数は少ない  

が、GEPへの参加者は非常に多く、したがって来  

場者一人あたりのGEP参加本数も多い、という  

GEPへの集客が高まる傾向が如実に示された。表  

9の「30分以内」のGEP本数増減別の結果におい  

ても増加群におけるGEP参加者数と一人あたり  

参加本数の高まりは非常に踵著であった。  

5．GEPの会員定着効果   

GEPの集客の高まりが会員の定着に及ぼす影響  

を検討するために、GEP参加各指標と退会率・年  

間増加率との村関を示したものが表IOである、。  

月間退会率に関しては、GEP参加者数、来場者一  

人あたり参加本数、一レッスンあたり参加1者放と  

もに統計的に有意な正の和関を示しGEPへの集  

客の高まりが退会率を抑制するという結果は認め  

られなかった（逆に退会率も高まるという結果で  

あった）。年間増加率についてもGEP参加者数を  

除き統計的に有意な差ではないものの、三変数全  

ての榔関係数は負の値を示し、GEPへの集客の高  

まりが会員の増加を促進するという傾向は認めら  

れなかった。  

表7．GEP総時間の増減別にみる各集客指標平均値の比較  
ノンパラメトリック検定（KrtISkこl】Wallis）  

SD N Mean SD N Mean SD N  

来場者数（人／週）  

GEP参加者数（人／過）  

2013．01371．0 41 2261．61663．8 55 2513．01662＿158  2．41∩．S＿  

2549．91445．6 35 1876．31285．3 58 1589．11407．0 58 13．39 ＊＊  

来場者一人あたりGEP参加本数（本／人／遇）申1臥06＊＊＊  
GEP－レッスンあたり参加者数（人／本）  16．5  4J2 34 15．2  4＿8 53 13．9  5＿6 54 4．65 n．s．  

＊＊＊pく．001＊＊pく．01  

表8．15分以内のGEP本数の増減別にみる各集客指標平均値の比較  

ノンパラメトリック検定（KruSkaJWallis）  

Mean SD N M舶n SD  
1498．51241．4 34 2351．916249  

3307，015了8．132 1940．91251．6  

Ⅷ 
Ⅷ 
Ⅷ 
M 
獅  

来場者数（人／遇）  

GEP参加者数（人／遇）  
辛場者一人あたりGEP参加本数（本／人／遇） 3．3  用 31 1．5 17  

GEP－レッスンあたり参加者数（人／本）  15．6  4．1四  15．2  5．2  

表9．30分以内のGEP本数の増減別にみる各集客指標平均値の比較  
ノンパラメトリック検定（KruskalWallis）  

Mean SD N M舶n SD  
2383．71519．7 58 2253．71716．1  

2499．21415．4 56 1640．11126．7  

…い 
γ‥… 
仙．．‥ 

■ 
州…  

来場者数（人／週）  

GEP参加者数（人／遇）  ≡
 
 

来場者一人あたりGEP参加本数（本／人／遇）申1▲6  
GEP－レッスンあたり参加者数（人／本）  16．2  4．8 53 14．1 4．7  

＊＊＊pく，001＊＊pく．01   
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結論的には、GEPの展開が会員の定着に貢献し   （補表）には、事業所の会員規模別に各指標の平  

ていることを示す数的な根拠は認められていない   均値を比較している。一般的に会員の定着に閲し  

が、このことの解釈には注意が必要である′ニ表10  ては、クラブ会員の規模が大きくなるほど入会者  

表10．各集客指標と退会率・年間増加率の相関 （単回帰分析）  

GEP－レッスン  
GEP参加者数（人／週）  

牒  
標準回帰 決定   
係数  係数  
β   R2  N F値  … 

… 

…  

係数  
β  が  N F値  β  

月間退会率（％）坤・433  
年間増加率（％）－．198 ，039180  7．27 ＊＊  －．073  

．078 167 13，93 ＊＊＊  

M 166  α37 n・S・   

＊＊＊pく．001＊＊pく．01  

表10（補表）．事務所の会員規模とGEPに関する指標  

Mean S．D．  N  

～1㈹人未満  49．63  35．57  38  
～2000人夫義  81．47  33．87  64  

GEP総本数 ～3000人夫慈 124＿02  48．98 50  
（本／週） ～40∞人夫満198・74  72・75 27  

4M人以ヒ  23962   6253  21  
118．∽  77．78 200121．35 ＊＊＊  

～100d天真茄  7．61  3．23 38  
～2000人夫三悪 10．09   2．95  64  

GEP種∃数 ～3000人夫慈 11．42  2，98 50  
（種／週） ～40∞人夫満 11．52  2，94 27  

4M人以ヒ  1119  279  21  
10．26  3．28 200 35．09 ＊＊＊  

～1000人呆…茶 584．97 449．19 33  
～2000人夫王墓1098．73  644．53  56  

GEP総参加者 ～3000人夫三富 216158 954＿81 47  
数（人／週）～4000人夫慈 3022．97 972．52 27  

以ト   4nl15ク 141911 クn  
183 45．餓＊＊  

～1000人夫！蒜 966．25  627．27  34  
～2000人夫三蒜1858．511047＿97  61   

来場者数  ～3000人夫嘉 3184▼811289．13 47  
（人／週） ～40m人夫蔑 2601701895．30 27  

以 ヒ   25395フ 251479  ク1  
2207．811604．26 190110．27 ＊＊＊  

～1000人夫茄   0．89  1．10  28  

来場者一人 ～享禦｛奉登  ・  
～3000人夫：蒜  1．06  1．26  45  
～4㈹人夫慈   乙43  1．99  27  あたり参加本数  

（本／人／週）40∞人以ヒ   331  182 20  

1．50  1．67172 30．05 ＊＊＊  

～1M人夫：蒜 11．55   5．錮 32  
－レッスンあた～禦埜下車登1竺・讐 †・雪空 そ了  

～3000人夫5苗 17．35   4．75  43  
－4000人夫…嘉 1529   5．02  27  り参加者数  

（人／本） 40m人以ヒ   1657   434 2n  
14．76   5．18169  29＿29 ＊＊＊  

～1000人夫嘉   3．00  1．91 36  
～2000人夫三蒜   3．59  1．30  62  

月間退会率 ～3000人夫】畜  4．40  1，33  50  
（％）  ～40∞人夫慈  4．78 1．83 27  

4000人以上  506  l．70  こ0  

4．00  1．69195 33．00 ＊＊＊  

～100d太東i嘉  4，21 11．43 35  

～2000人夫嘉  一0．50   8．98  62  

年間増加率 ～3000人夫嘉  一0．63 12．71 50   
（％）  ～4000人夫義  一2．62  9．97 27  

400∩人以 ヒ  ー 714  2∩  

一0、25  10＿64 194 13．34 ＊＊  

ノンパラメトリック検定（KruskalWa川s）＊＊＊pく．001＊＊pく，01   
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数、退会者数も増加する（＝会員の入れ替わりが  

激しくなる）、したがって退会率も高くなること  

が指摘されている（24）。また、今I司の分析により、  

GEPの絵本数や種目数も会員規模が大きくなるほ  

ど増加する傾向が示されていた。さらに、会員定  

着に関わる退会率や年間増加率といった数値は、  

クラブ会員数を分母として算出されるが、このク  

ラブ会員数自体が、特に会員規模が大きくなるほ  

ど会員の実態を示す指標としての信頼性が低くな  

る（つまり会員として登録されてはいるが実際に  

利用しているかどうかわからない「幽霊会員」の  

比率が大きくなる）という問題も見過ごすことは  

できない。現に補表中の数値でも実際の来場者数  

は会員数が「2000人以上3000人未満」の規模で  

ピークを示しており、それ以上の会員規模では来  

場者は減少傾向を示した。   

総じて、会員規模が3000人を超えるような大  

規模事業所では、量的に多くのGEPを展開してお  

り、GEPへの集客は高まってはいるが、来場者の  

増加や退会率の抑制にまでは影響していないと結  

論づけるのが妥当であろう。GEPの会員定着に果  

たす効果を捉えるには小規模で高い集客・会員定  

着を実現させている事業所を対象に一人ひとりの  

会員レベルの行動や意識を追跡する、或いは会員  

数や来場者数が同規模でなおかつGEPの展開や  

集客に差異のある事業所を摘出し、退会率等を比  

較していくといった、より詳細な分析の検討が必  

要となろう。  

6．GEP編成時の指標と実績の評価   

表11にはGEP編成時に考慮する指標について  

の回答を示した二自由記述で重要と思われる順に  

3つまで回答された内容をカテゴライズし出現頻  

度順に度数分布表に再構成した。のベ1（i7事業所  

より合計437の回答が得られている。また、最重  

要として1番Flにあげられたものから順に3点、2  

点、1点と重み付けした得点を与えたその平均値  

を＜PoiIlt＞欄に示している。出現頻度の度数分  

布をみると、「ニーズ（＝顧客ニーズヘの対応）」、  

「内容設定（＝わかりやすく参加しやすいテーマ  

設定）」、「集客効果（＝アイドルタイムなどに新  

たな参加が見込める）」といったことがらが上位  

にあげられていた。また重要視する順に重み付け  

した＜point＞では、前述の「ニーズ」、「集客効  

果」に加えて「参加人数（率）（＝多くの参加者  

が見込める）」、「ターゲット（対象）（＝特定の参  

加者層が想定できる）」などの得点が高いのが特  

徴的であった。総じて、GEPの編成は「ニーズが  

あり集客の見込める内容（テーマ）に関して、そ  

のターゲットが参加しやすい時間帯に配置する」  

といった基本的なGEP編成のスタンスがあるも  

のと推察される（本稿の分析では取り上げていな  

いが、GEPの導入と活性化のメリットとして、「顧  

客からの要望に応えられるようになりクレームが  

減少した」といった内容の自由記述が少なくな  

い。顧客主導、顧客ニーズ優先のスタンスでのプ  

ログラム編成が硯段階では多いのではないだろう  

か）。  

表11．GEP編成時の重安指標（n＝167）  

ニーズ  43．1 72  2．40  

内容設定  40．1 67 1．94  

集客効果 35，3592．37  

プログラムの配置 2．04  

指導者  25，1 42 1．74  

参加人数（率）  23．4 39  2．36  

時間帯  19．2 32  2．09   

ターゲット（対象） 2．25   
バランス 1．62   

プログラム時間  15．6 26 1．69  

注）重要と思われる順に3つまで回答され  
た自由記述をカテゴライズしたもの。  
＜Point＞は、最重要にあげられたもの  

から順に3点、2点、Ⅰ点で得点化した  

平均得点。  

表12にはGEPの実績を評価する際の観点をま  

とめた。編成時の指標と同様に自由記述で重要と  

思われる順に3つまで回答された内容をカテゴラ  

イズし出現頻度順に度数分布表に再構成した。の  

ベ167事業所より合計426の回答が得られている  

（また、最重要として1番目にあげられたものか  

ら順に3点、2点、l点と重み付けした得点を与え  

たその平均値を、＜Point＞柵に示している）。出現  

頻度の度数分布をみると「集客効果」及び「参加  

人数（率）」を評価観点としてあげる事業所の割  

合は非常に高く、重要視する順に重み付けした  

＜Point＞でもこの2観点は高い得点を示した。会  

員の定着に関連すると思われる評価観点では「継  

続（率）（＝長続きしている参加者が何人・どの  

程度の割合いるか）」に関しては＜PoiIlt＞は高い  

が、回答度数は少なかった。また、「定着（率）（＝   
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いつも参加している「馴染み」の参加者が何人・  

どの程度の割合いるか）」については、回答度数、  

＜Point＞共に顕著に高い値は示されなかった。  

更に継続や定着の上で効果的に働く（t5）り6）と思わ  

れる「運動効果（＝参加者にテーマに沿った運動  

効果をもたらしているか）」に関してもGEPの評  

価項目として重視されている傾向は低かった。  

表12．GEP実績の評価（Il＝167）  

加にはつながっていないようである。   

③同様に集客力に関して、GEPのレッスン時間  

に関わる分析からは、短時間（30分以下、特に16  

～30分のレッスン時間）のGEPを増加させてい  

る事業所において、GEPへの集客効果は顕著であ  

る。ここでの集客効果としてはGEPへの参加総  

数、一人あたりの参加1本数の増大との関係性が認  

められたが、一レッスンあたりの参加者数を高め  

るには至っていないようである。   

④定着効果に関しては、GEPの展開が、退会率  

の抑制ヤクラブ会員総数の増加といった形で、定  

着に貢献しているという数的な根拠は認められな  

かった。   

⑤GEPの編成や実績評価においては、総じて  

「ニーズがあり集客の見込める内容（テーマ）に  

関して、そのターゲットが参加しやすい時間帯に  

配置」することが編成時の中心的な考え方であ  

り、実際の「集客・参加率」を評価の主たる基準  

としている現状が確認された。   

クラブ業界はこれまでも常にプログラムを商品  

の核に据え、その時々の顧客ニーズを充足する形  

を模索しながら発展してきたといえる。しかしそ  

の一方でプログラムが商品として姿形を変えて  

も、フィットネス・プログラムが本質的に持つ、  

或いは運動者（消費者）が本来的に感じる参加時  

の不安感やステイグマといったものを払拭仕切れ  

ていなかったことも事実である。GEPは、そのよ  

うな業界の歴史の中で、短時間化、単純化された  

プログラムというこれまでにないコンセプトを実  

現することにより参加初期の抵抗感を軽減させ、  

集客を飛躍的に高めると同時にクラブ経営にとっ  

ても効率的なサービス提供のシステムを実現させ  

た点において評価できるものである。   

とはいうもののGEPへの集客効果は認められ  

るが会員の定着には至っていないという本研究の  

結果に示されるようにプログラムヘの「参加しや  

すさ」は同時に「やめやすさ」という背反する性  

格を持つものであり、如何に定着を促進する機能  

をGEPに持たせるかが今後の大きな課題となろ  

う。  

まとめ   

近年のクラブ業界における顧客の成熟は、  

フィットネスに関わるサービスそのものの価値よ  

りも、安価な対価で如何にサービスを享受するか   

集客効果 56．3＋94＋＋2・56  

参加人数（率）  44．3 74  2．61  

指導者の力量  34．7 58 1．79  
内容  33．5 56 1．77  

人気・評判  32．9 55  2．00  

クラブへの貢献  14．4 24 1．50  

定着（皐）  10．818 1．78  

継続（皐）  10．21了  2．41  

参加態度  10．217 1．41  

運動効果  7．813 1．15  

注）重要と思われる順に3つまで回答され  
た自由記述をカテゴライズしたもの、  

＜Point＞は、最重要にあげられたもの  

から順に3点、2点、1点で得点化した  
平均得点。  

要 約   

本研究の結果、以下が明らかにされた。  

（∋GEPの集客力に関して、GEPの総本数との  

関係からは、GEP総参加者数、一人あたり参加本  

数、一レッスンあたり参加者数との相関関係は認  

められたが、来場者数との相関ほ認められなかっ  

た。絵本数の増大は集客機会の増大を意味するこ  

とから、GEP参加層のより活発な参加を実現させ  

一人あたりの参加本数を高める、結果的にGEP参  

加者総数を高めていることが推測されるが、来場  

者（新たな参加層）の集客には貢献していないよ  

うである。  

（参同様に集客力に関して、GEPの種目数に関わ  

る分析からは、GEP総参加者数、一レッスンあた  

り参加者数、さらに来場者数との相関関係は認め  

られたが、一人あたりの参加本数との相関は認め  

られなかった′）本数と同様に多くの種日数の設定  

はGEP参加者総数の拡大につながり、より多くの  

ニーズに対応した集客を実現させていることが推  

測されるが、参加者は各々のGEPに「棲み分け」  

ており、一人あたりの商品（テーマ）を超えた参  
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GEPはその実硯の可能性を備えているコンセプト  

であるといえる。   

GEPのさらなる展開には、コスト戦略をはじめ  

として担当指導者の育成や会員の獲得・初期定着  

の戦略を考慮しながらも、このような「プログラ  

ム全体のマネジメント」という視点が不可欠であ  

ろう。  
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